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Der Vertriebsmitarbeiter ist ein fi hrender Treiber unserer Kundeninteraktionen und unserer
Vertriebsleistung. Er ist das Gesicht unseres Customer Experience-Ansatzes und baut tiefe
Beziehungen auf, die Kunden und Patienten einen Mehrwert bieten, um das Umsatzwachstum auf
konforme und ethische Weise voranzutreiben.

About the Role

Major Accountabilities

-Steigern Sie lhr wettbewerbsf[] higes Umsatzwachstum

“dentifizierung und Priorisierung von Kunden mit hohem Potenzial durch Datenanalyse (HCPs und
Stakeholder), die Verschreibungsentscheidungen beeinflussen

~Steigern Sie die Vertriebsleistung durch die geschickte Orchestrierung positiver Kundenerlebnisse
~Engagieren Sie sich und bauen Sie Beziehungen auf.



+0 hren Sie wertorientierte GesprlJ che (pers nlich und virtuell), um kritische
Kundenherausforderungen, Entscheidungstreiber, Schwachstellen und Chancen zu verstehen
‘ersonalisieren und orchestrieren Sie Customer Engagement Journeys fii r HCPs, indem Sie
Kundenprll ferenzen widerspiegeln, verfi gbare Inhalte und mehrere Interaktionskan(] le nutzen
Bauen Sie Engagement auf, indem Sie mit HCPs zusammenarbeiten, um im Laufe der Zeit eine
nachhaltige Zusammenarbeit fi r Novartis zu entwickeln

Bieten Sie einprlJ gsame, kundenorientierte Erlebnisse, die U ber die klinische Differenzierung
hinausgehen, indem Sie auf ihre Bedu rfnisse eingehen und ihre Gesundheitsumgebung verstehen
Bauen Sie effektive Arbeitsbeziehungen mit Meinungsfu hrern und fi hrenden medizinischen
Influencern auf (auf Gebietsebene) und hinterfragen Sie aktuelle Verhaltensweisen, um die
Patientenreise zu verbessern (richtiger Patient, richtige Zeit)

~Entwickeln Sie tiefe Kundeneinblicke und -verstl] ndnisse

-Sammeln Sie Einblicke in das Geschl ft des Kunden, um herauszufinden, was fi r ihn wichtig ist
Verfolgen Sie Kundenfeedback und U bersetzen Sie die Antworten in Mald nahmen, die einen
Mehrwert schaffen und die Erwartungen U bertreffen

Nutzen Sie verfi gbare Datenquellen, um relevante Gebiets-, Konto- und Kundeninteraktionspll ne
zu erstellen, dynamisch zu priorisieren und anzupassen

~Teilen Sie Kundeneinblicke kontinuierlich mit relevanten internen Stakeholdern, um die Entwicklung
von produkt- und indikationsbezogenen Inhalten, Kampagnen und Interaktionspl] nen zu untersti tzen
Bieten Sie Kunden und Patienten einen Mehrwert

~Compliance-konforme Zusammenarbeit mit funktionst bergreifenden Teams, um LU sungen zu
entwerfen und zu implementieren, die unerfi lite Kunden- und Patientenbedi rfnisse erfu llen

-Als vertrauenswi rdiger Partner fi r den Kunden zu fungieren, um ihn bei der Fii hrung seines
Geschll fts zu untersti tzen; Zuhd ren, um zu lernen; sich bemi hen, die Beziehung auf konforme und
ethische Weise zu vertiefen; positionieren, um wertschlJ pfende L[] sungen zu schaffen.

Handeln Sie mit Integritl] t und Ehrlichkeit, indem Sie Kunden und Kollegen transparent und
respektvoll mit klaren Absichten behandeln. Wenn Sie mit ethischen Dilemmata konfrontiert sind, tun
Sie das Richtige und sprechen Sie es an, wenn die Dinge nicht richtig zu sein scheinen. Halten Sie
sich an den Ethik-, Werte- und Verhaltenskodex von Novatrtis.

Key Performance Indicators

Zu befu llen auf lokaler Ebene, basierend auf den Leitlinien, die sich aus den Ergebnissen des IMI
Field Engagement Performance Management Council ergeben werden.

Work Experience
NA
Skills

Yerkaufsfld higkeiten

Kunden-Insights

Kommunikationsfd higkeit
Beeinflussung von F[J higkeiten
Konfliktmanagement
Yerhandlungsgeschick

Fechnische FLI higkeiten

Kontofli hrung

Funktionst bergreifende Koordination



Gesundheitswesen
Kommerzielle Exzellenz
Ethik

Beachtung

Language

Englisch

Why Novartis: Helping people with disease and their families takes more than innovative science. It
takes a community of smart, passionate people like you. Collaborating, supporting and inspiring each
other. Combining to achieve breakthroughs that change patients” lives. Ready to create a brighter
future together? https://www.novartis.com/about/strategy/people-and-culture

Benefits and Rewards: Learn about all the ways we Il help you thrive personally and professionally.

Read our handbook (PDF 30 MB)
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Changchun (Jilin Province)

Company / Legal Entity
CNO6 (FCRS = CNO0O06) Beijing Novartis Pharma Co., Ltd

Functional Area
Sales


https://www.novartis.com/about/strategy/people-and-culture
https://www.novartis.com/sites/novartis_com/files/novartis-life-handbook.pdf

Job Type
Full time

Employment Type
Regull r (Aull endienst)

Shift Work
No

var config = { targetld: "kalturaplayer69cfe20622be7886814299", provider: { widgetld:
"10m7rmlpm?", partnerld: "2076321", uiConfld: "55802022" }, playback: { autoplay: false, autopause:
false, allowMutedAutoPlay: false, loop: false }, sources: { options: {}, startTime: 0 }, plugins: {},
sources: { options: {}, startTime: 0 }, ui: { showCCButton: false, settings: { showQualityMenu: true,
showSpeedMenu: false }, css : "/modules/custom/arcticnckalturaaddon/css/kalturavideo.css",
components: { fullscreen: { disableDoubleClick: false } }, uiComponents: [ { presets: ['Playback’,
'Live], area: 'BottomBarRightControls', replaceComponent: 'Fullscreen’, get:
KalturaPlayer.ui.components.Remove } ] } }; // Check and add plugins only if they exist if
(KalturaPlayer.plugins['download"]) { config.plugins.download = { disable: true }; } if
(KalturaPlayer.plugins["transcript"]) { config.plugins[“playkit-js-transcript"] = { position: "right", //
Default: bottom;('left’, 'right’, 'top’, 'bottom’) to enable transcript. expandMode: "over", // Default:
alongside;(‘alongside’, 'hidden’, 'over’) expandOnFirstPlay: false, showTime: true, downloadDisabled:
false, printDisabled: false, disable: true }; } if (KalturaPlayer.plugins['preventSeek"]) {
config.plugins.preventSeek = { preventSeekForward: false, preventSeek: false }; }
config.plugins.floating = { disable: true }; if (KalturaPlayer.plugins[“navigation"]) {
config.plugins.navigation = { position: "right", expandMode: "over", expandOnFirstPlay: false, visible:
false }; } if (KalturaPlayer.plugins["hotspots"]) { config.plugins['playkit-js-hotspots'] = { disable: true }; }
if (KalturaPlayer.plugins['moderation"]) { config.plugins['playkit-js-moderation’] = { disable: true }; } if
(KalturaPlayer.plugins["info"]) { config.plugins['playkit-js-info'] = { disable: true }; } if
(KalturaPlayer.plugins['share"]) { config.plugins.share = { disable: true }; } config.ui.uiComponents =
[]; if (KalturaPlayer.plugins['googleAnalytics"]) { config.plugins.googleTagManager = {};
config.plugins.googleTagManager.customEventsTracking = {};
config.plugins.googleTagManager.containerld = 'GTM-57RJQ5';
config.plugins.googleTagManager.customEventsTracking.custom = [];
config.plugins.googleTagManager.customEventsTracking = { preset: { coreEvents: true, UIEvents:
false, playlistEvents: false, castEvents: false } }; }

try { var kalturaPlayer = KalturaPlayer.setup(config); // Add the player to the global array. if (typeof
kalturaPlayerVideos == 'undefined'’) { kalturaPlayerVideos.push(kalturaPlayer); } else { var
kalturaPlayerVideos = []; kalturaPlayerVideos.push(kalturaPlayer); } // Load the Player for other
media. kalturaPlayer.loadMedia({entryld: "1dgfvmafo"}); } catch (e) { console.error(e.message) }
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